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· Takut akan Tuhan adalah permulaan pengetahuan, tetapi orang yang 
bodoh menghina hikmat dan didikan. ( Amsal 1 : 7 ) 
· Janganlah hatimu iri kepada orang-orang berdosa, tetapi takutlah akan 
Tuhan senantiasa, karena masa depan sungguh ada dan harapanmu 
tidak akan hilang. ( Amsal 23 : 17, 18 ) 
· Ia membuat segala sesuatu indah pada waktunya, bahkan Ia 
memberikan kekekalan pada hati mereka, tetapi manusia tidak dapat 
menyelami pekerjaan yang dilakukan Allah dari awal sampai akhir. ( 
Pengkotbah 3 : 11 ) 
· Dari pada menjadi seorang yang sukses lebih baik menjadi seorang 
yang lebih berarti. ( Albert Insting ) 
· Sukses seseorang tidak diukur dari ketinggian yang dicapainya, tetapi 
dari seberapa tinggi dia melompat dari awalnya dan paling berat dalam 
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ABSTRAK 
ANALISIS EFISIENSI BIAYA DISTRIBUSI BERDASARKAN NILAI 
PENJUALAN PADA UD. BERKAT AR-RAHIM 
 
OKTANA DWI PRADHITYA 
F3207067 
Dalam penyusunan Tugas Akhir ini dilakukan untuk mengetahui 
kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD. Berkat Ar-Rahim. Tujuannya 
adalah untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan proses pendistribusian, 
penetapan biaya pendistribusian, perubahan biaya yang terjadi pada 
proses pendistribusian serta mengetahui seberapa besar tingkat efisiensi 
biaya distribusi terhadap nilai penjualan selama tahun 2005-2009. 
Metode pengumpulan yang digunakan adalah data primer dan 
data sekunder yang telah dikumpulkan penulis melalui wawancara secara 
langsung dengan staff maupun karyawan berserta mengumpulkan data-
data melalui buku-buku dan referensi lainya.    
UD. Berkat Ar-Rahim merupakan salah satu perusahaan yang 
bergerak di bidang penjualan kayu kalimantan dengan bermacam-macam 
produk yang telah dihasilkan. Perusahaan dalam kegiatan pendistribusian 
produknya menggunakan saluran distribusi langsung untuk sampai ke 
tangan konsumen. Dan untuk perhitungan biaya pendistribusiannya 
tergantung dari jarak lokasi pemesanan. Dari data yang ada tingkat 
perubahan biaya distribusi tertinggi terjadi pada tahun 2006 yaitu dengan 
prosentase sebesar  -33,12% dan sedangkan tingkat perubahan biaya 
distribusi terendah terjadi pada tahun 2009 dengan prosentase sebesar 
10%. 
 Dari data yang ada yaitu biaya distribusi dan nilai penjualan 
peneliti membuat suatu analisa data untuk mengetahui tingkat efisiensi 
biaya distribusi terhadap nilai penjualan. Dari data yang telah diolah, dapat 
diketahui bahwa tahun 2005 tingkat efisiensi biaya distribusi yang tertinggi 
yaitu dengan prosentase sebesar 33,93%, sedangkan untuk tingkat 
efisiensi biaya distribusi terendah terjadi pada tahun 2009 dengan 
prosentase sebesar 2,09%. Dari data hasil perhitungan tersebut dapat 
disimpulkan bahwa biaya distribusi sangat berpengaruh terhadap nilai 
penjualan. Apabila perusahaan bias menekan biaya distribusi, maka nilai 
penjualan yang diperoleh akan bertambah begitu juga sebaliknya. 
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ABSTRAK 
ANALISIS EFISIENSI BIAYA DISTRIBUSI BERDASARKAN NILAI 
PENJUALAN PADA UD. BERKAT AR-RAHIM 
 
OKTANA DWI PRADHITYA 
F3207067 
 
In the final preparation was done to investigate the activities distribution made by 
UD. Thanks to the Ar-Rahim. The goal is to find out how the implementation 
process of distribution, determination distribution costs, changes in costs incurred 
in the process distribution and to find out how much the level of cost 
efficiency distribution of sales value during the year 2005-2009. Collection 
methods used are primary data and secondary data writers who have collected 
through direct interviews with staff and employees along with data gathered 
through books and other references.UD. Thanks to the Ar-Rahim is one company 
engaged in Kalimantan timber sales with a variety of products which have 
been generated. Companies in the activities of its product distribution using direct 
distribution channels to reach consumers' hands.And to calculate the cost of 
distribution depends on the distance location reservations. From the existing data 
rate of change in distribution costs The highest occurred in 2006 ie a percentage 
of - 33.12% and while the level of the lowest distribution cost changes occur in 
2009 with the percentage of 10%. From the data available is the cost of 
distribution and sales value researchers make an analysis of data to determine 
the level of efficiency distribution costs to sales value. From the data that has 
been processed, to note that in 2005 the level of cost efficiency of 
distribution with the highest percentage of 33.93%, while for the level of lowest 
distribution cost efficiency occurred in 2009 with percentage of 2.09%. From the 
data calculation results can be concluded that the cost of great influence on the 
distribution sales. If companies can reduce distribution costs, the value obtained 
sales will increase and vice versa.  
 


















































A. Latar Belakang Masalah 
Di zaman serba modern ini berbagai bidang dapat dimasuki 
perusahaan atau industri akibat perubahan yang cepat dalam selera, 
teknologi, dan persaingan. Untuk menghadapi persaingan, maka 
perusahaan perlu melaksanakan usaha kegiatan pemasaran. Dengan 
melakukan berbagai rangkaian pendistribusian yang tepat untuk 
meningkatkan volume penjualan sehingga produk dapat terjual 
memberikan laba serta mencapai target yang ditentukan perusahaan. 
Tujuan utama perusahaan pada intinya sama, yaitu berorientasi pada 
laba dan dapat meningkatkan volume penjualan optimal, namun 
dengan tanpa meninggalkan kepuasan yang dirasakan oleh 
konsumen. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang 
dilakukan oleh perusahaan untuk berkembang, mempertahankan 
kelangsungan hidupnya dan mendapatkan keuntungan. Unsur 
terpenting dari strategi pemasaran adalah bauran pemasaran 
(marketing Mix ) yang terdiri dari: Produk, Promosi, Harga, Distribusi. 
Usaha yang dapat dilakukan dalam kaitannya dengan strategi 
pemasaran adalah dengan mengadakan perluasan pasar, 
pemeliharaan saluran distribusi yang tepat, melakukan kegiatan 
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memperhatikan keinginan konsumen. Kegiatan distribusi sangatlah 
berpengaruh dalam melaksanakan fungsi pemasaran. Pengertian 
saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut kepada konsumen atau pemakai industri 
(Swastha,1996:190) 
Oleh karena itu untuk mencapai tujuan perusahaan 
khususnya dibidang pemasaran, perusahaan tersebut perlu 
melakukan kegiatan penyaluran barang atau distribusi. Penyaluran 
merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ke tangan pemakai 
atau konsumen pada waktu yang tepat. Saluran distribusi adalah 
seperangkat organisasi yang saling bergantung satu sama lain, yang 
dilibatkan dalam suatu dalam proses penyediaan suatu produk atau 
jasa, untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna 
bisnis. Strategi distribusi itu sendiri dibagi menjadi dua yaitu, distribusi 
secara langsung dan distribusi tidak langsung. Dalam menggunakan 
saluran distribusi perusahaan harus melihat kebijakan yang akan 
diambil dan diperlukan kecermatan dan dalam memilih saluran. Hal ini 
dimaksudkan agar proses pelaksanaan pendistribusian dapat berjalan 
efektif serta efisien.  
Sebuah perusahaan dapat menggunakan saluran distribusi 
langsung. Penyampaian barang kepada konsumen akhir yang 
dilakukan sendiri oleh produsen tersebut dinamakan saluran distribusi 
langsung. Sedangkan cara penyampaian barang ketangan konsumen 
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distribusi tidak langsung. Penggunaan perantara biasanya dilakukan 
oleh perusahaan guna menjangkau pasar yang lebih luas. 
Saluran distribusi berpengaruh terhadap peningkatan volume 
penjualan, hal ini dikarenakan banyak dan sedikitnya jumlah produk 
yang sampai kepada konsumen ditentukan oleh perantara yang 
merupakan penghubung konsumen ke konsumen. Namun dengan 
adanya perantara, perusahaan dapat meminimalkan biaya distribusi, 
sedangkan jika menggunakan saluran distribusi langsung maka biaya 
yang dibutuhkan akan bertambah besar akan berpengaruh terhadap 
pendapatan perusahaan. 
Dengan pendistribusian yang baik maka akan memudahkan 
konsumen dalam mendapatkan produk sehingga konsumen akan 
merasa puas. Dengan demikian akan memungkinkan perusahaan 
untuk meningkatkan penjualan dalam arti tercapai target usahanya dan 
mampu untuk bersaing memperebutkan pasar dengan perusahaan lain 
yang bergerak dalam bidang yang sama. 
UD. Berkat Ar-Rahim merupakan perusahaan yang bergerak 
dalam bidang penjualan kayu Kalimantan. Dalam mendistribusikan 
produknya UD. Berkat Ar-Rahim menggunakan saluran distribusi 
langsung, sedangkan untuk daerah distribusinya tergantung pemesan. 
Latar belakang diatas akan menjadi pokok permasalahan dalam 
penulisan Tugas Akhir dengan mengambil judul “ANALISIS TINGKAT 
EFISIENSI BIAYA DISTRIBUSI BERDASARKAN NILAI PENJUALAN 
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B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan 
permasalahan sebagai berikut: 
1. Bagaimana kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD. Berkat 
Ar-Rahim? 
2. Bagaimana perubahan biaya distribusi dan perubahan nilai 
penjualan yang terjadi pada UD. Berkat Ar-Rahim? 
3. Bagaimana tingkat efisiensi biaya distribusi terhadap nilai 
penjualan UD. Berkat Ar-Rahim selama periode tahun 2005-
2009? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penulisan Tugas Akhir ini adalah : 
1. Untuk mengetahui kegiatan distribusi yang dilakukan oleh UD. 
Berkat Ar-Rahim. 
2. Untuk mengetahui perubahan biaya distribusi pada UD. Berkat 
Ar-Rahim. 
3. Untuk mengetahui tingkat efisiensi biaya distribusi terhadap nilai 
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D. Manfaat Penelitian 
Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat bermanfaat bagi 
berbagai pihak antara lain : 
1. Bagi Penulis 
 Sebagai wahana untuk memperdalam ilmu 
pengetahuan di luar bangku kuliah dan memperluas 
cakrawala ilmu pngetahuan di luar perkuliahan terutama 
mengenai kegiatan distribusi yang dilakukan oleh 
perusahaan. Dan sebagai dasar penyusunan Tugas Akhir 
yang merupakan prasyarat mencapai gelar Ahli Madya pada 
Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen Pemasaran 
Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Bagi Perusahaan 
 Hasil dari penelitian ini semoga dapat memberikan 
sumbangan pemikiran bagi perusahaan dalam menentukan 
kebijakan yang terbaik mengenai kegiatan distribusi yang 
dilakukan oleh perusahaan. 
3. Bagi Fakultas 
 Sebagai literatur yang diharapkan akan memberi 
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E. Metode Penelitian 
1. Obyek Penelitian 
 Objek tempat dilakukan penelitian dan penulisan Tugas 
Akhir adalah pada suatu perusahaan, yaitu pada UD. Berkat Ar-
Rahim yang beralamat di Jl. Kelud Timur 1 RT02 RW 14 
Kadipiro Surakarta, 57135. 
2. Jenis dan Sumber Data 
a. Jenis Data 
1) Data kuantitatif 
Yaitu data yang berupa angka-angka. Data mengenai 
biaya distribusi dan nilai penjualan yang dilakukan oleh 
UD. Berkat Ar-Rahim. 
2) Data Kualitatif 
Yaitu data yang tidak berwujud angka, tetapi berupa 
data mengenai perusahaan. 
b. Sumber Data 
Data-data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah : 
1) Data Primer 
Data yang diperoleh secara langsung dari objek 
penelitian, informasinya diperoleh melalui wawancara 
kepada pihak yang bersangkutan, yaitu bagian distribusi 
pada UD. Berkat Ar-Rahim , meliputi biaya distribusi dan 
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2) Data Sekunder 
Data yang tidak langsung dari objek penelitian, data 
diambil dari sumber-sumber lainnya yang meliputi : data 
perkembangan nilai penjualan, biaya distribusi, dan 
keterangan lainnya yang berkaitan dengan penelitian ini. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
1) Interview 
Metode pengumpulan data dengan wawancara yang 
dilakukan secara langsung dengan pihak perusahaan 
mengenai cara pendistribusian barang dan biaya yang 
digunakan untuk pendistribusian barang. 
2) Observasi 
Metode pengumpulan data dengan cara melakukan 
penelitian secara langsung terhadap objek yang diteliti , 
yaitu UD. Berkat Ar-Rahim untuk mendapatkan data 
yang diperlukan. 
3) Metode Dokumentasi 
Metode mengumpulkan data dengan cara 
mengumpulkan data-data , laporan-laporan, dokumen-
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4. Teknik Pembahasan  
 Dalam mengolah dan menganalisa data yang diperoleh, 
digunakan teknik pembahasan desktiptif yaitu dengan cara 
menginterpretasikan data-data yang ada kemudian melakukan 
penjabaran-penjabaran untuk menarik suatu kesimpulan. 
Adapun rumus yang digunakan untuk menganalisa data-data 
yang dibahas yaitu : 
E=Biaya Distribusi x100% 
 Nilai Penjualan 
 
  Keterangan: 
  E = Tingkat efisiensi biaya distribusi 






























































A. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu kunci utama didalam 
pelaksanaan, keberlangsungan, dan perkembangan suatu 
perusahaan. Berhasil atau tidaknya dalam pencapaian tujuan bisnis 
tergantung pada keahlian mereka dibidang pemasaran, produksi, 
keuangan maupun bidang lain. Selain itu juga tergantung pada 
kemampuan perusahaan untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi 
tersebut agar organisasi dapat berjalan dengan lancar. 
Pemasaran adalah semua kegiatan-kegiatan usaha yang 
diperlukan yang mengakibatkan terjadinya perpindahan 
kepemilikan barang atau jasa untuk menyelenggarakan distribusi 
fisik sejak dari produsen awal sampai ketangan konsumen akhir 
(Sigit,2002:5). 
Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang 
didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dalam menciptakan, menawarkan, dan 
menukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Kotler,1999). 
Kesimpulan dari pengertian tersebut adalah pemasaran dari 
suatu produk baik yang berupa barang maupun jasa sangatlah 
penting karena pemasaran merupakan langkah awal dari proses 
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B. Bauran Pemasaran 
Apabila sasaran pasar sudah ditentukan oleh suatu 
perusahaan, maka perencanaan yang baik harus dibuat untuk 
memasuki segmen pasar yang dipilih. Ada empat strategi yang 
dikelompokan dalam mengambil keputusan dalam pemasaran, 
yaitu strategi produk, strategi harga, strategi distribusi, dan strategi 
promosi. Kombinasi dari empat strategi tersebut akan membentuk 
bauran pemasaran (Marketing Mix). Kombinasi dari empat variabel 
atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran 
perusahaan, yakni produk, struktur, harga, kegiatan promosi, 
sistem distribusi (Swatha dan Sukotjo, 1998:193). 
 
C. Saluran Distribusi 
1. Pengertian Saluran Distibusi 
 Saluran distribusi adalah perantara-perantara, para pembeli, 
dan  penjual yang dilalui oleh perpindahan barang baik fisik 
maupun perpindahan milik sejak darin produsen hingga ke 
tangan konsumen (Sigit,2002:46).  
Saluran distribusi mempunyai dua saluran yaitu : 
a. Saluran distribusi langsung yaitu penyampaian produk dan 
jasa kepada konsumen yang dilakukan sendiri atau secara 
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b. Saluran distribusi tidak langsung yaitu penyampaian produk 
atau jasa kepada yang membutuhkan pihak lain sebagai 
perantara. 
Distribusi merupakan kegiatan yang harus dilakukan oleh 
pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan 
serta menyampaikan barang yang dipasarkan itu kepada 
konsumen. Oleh karena itu diperlukan adanya penyalur atau 
perantara. 
Keuntungan memakai perantara : 
a) Mengurangi tugas produsen dalam menyediakan alat 
transportasi. 
b) Perantara dapat membantu dalam pengangkutan dan 
penyediaan alat transportasi. 
c) Perantara dapat membantu dalam penyimpanan barang. 
d) Perantara dapat membantu dalam hal keuangan dengan 
membeli secara tunai dari produsen. 
e) Membantu mencarikan konsumen atau membantu dalam 
kegiatan promosi. 
2. Macam-macam saluran distribusi 
 Ada beberapa alternative saluran distribusi yang dapat 
dipakai dalam menyalurkan barang. Biasanya alternative 
saluran distribusi tersebut didasarkan pada golongan barang 
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a. Saluran distribusi barang konsumsi 
Ada lima macam saluran distribusi yang dapat digunakan 
dalam pendistribusian barang konsumsi, yaitu : 
1) Produsen"Konsumen 
Produsen menjual langsung kepada konsumen melalui 
pos atau mendatangi langsung rumah konsumen. 
2) Produsen"Pengecer"Konsumen 
Para pengecer besar membeli secara langsung dari 
produsen. Tetapi ada juga produsen yang mendirikan 
toko pengecer untuk melayani penjualan langsung 
kepada konsumen. 
3) Produsen"Pedagang Besar"Pengecer"Konsumen 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar 
kepada pedagang besar. 
4) Produsen"Agen"Pengecer"Konsumen 
Selain menggunakan pedagang besar, produsen dapat 
juga menggunakan agen atau perantara agen lainnya 
untuk mencapai pengecer. 
5) Produsen"Agen"Pedagang 
Besar"Pengecer"Konsumen 
Pedagang besar menjual barang ke toko kecil, toko kecil 
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b. Saluran distribusi barang industri. 
Saluran distribusi yang digunakan untuk barang industri ada 
empat macam, yaitu : 
1) Produsen"Pemakai Industri 
Saluran distribusi ini merupakan saluran yang paling 
pendek, produsen secara langsung menjual produknya 
kepada konsumen, saluran distribusi ini biasanya 
digunakan jika transaksi penjualan kepada pemakai 
industri relatif besar. 
2) Produsen"Distributor Industri"Pemakai  
3) Produsen"Agen"Pemakai 
Biasanya saluran distribusi ini dipakai oleh produsen 
yang ingin memperkenalkan produk baru atau ingin 
memasuki daerah pemasaran baru atau lebih suka 
menggunakan agen. 
4) Produsen"Agen"Distributor Industri"Pemakai 
Saluran distribusi ini dapat dipakai oleh perusahaan 
dengan pertimbangan antara lain bahwa unit 
penjualannya terlalu kecil untuk dijual secara langsung 
atau mungkin memerlukan penyimpanan pada penyalur. 
 
D. Biaya Distribusi 
Untuk dapat menghasilkan volume penjualan seperti yang 
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efisiensi biaya. Oleh karena itu perusahaan perlu membuat 
keseimbangan antara biaya dengan pendapatan yang dihasilkan. 
Biaya distribusi adalah suatu ukuran dari sejumlah 
pengeluaran yang dibutuhkan untuk menyelesaikan misi distribusi 
fisik. 
Dalam kegiatan distribusi akan dikeluarkan biaya-biaya lain, yaitu : 
1. Biaya Penjualan 
Penjualan merupakan kegiatan yang bertujuan menjual 
barang atau jasa yang diperlukan sebagai sumber 
pendapatan untuk menutup semua ongkos guna memperoleh 
laba. 
2. Biaya Pengepakan 
Pengepakan merupakan kegiatan yang bertujuan untuk 
membungkus barang sebelum dikirim dan diangkut ketangan 
konsumen. 
3. Biaya Pengangkutan 
Pengangkutan merupakan fungsi pengiriman dan 
pengangkutan barang dari tempat barang yang dihasilkan 
ketempat barang dikonsumsi. 
4. Biaya Pergudangan 
Pergudangan merupakan kegiatan yang berhubungan 
dengan penyimpanan barang, mulai dari setelah barang 
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E. Efisiensi Biaya 
Efisiensi biaya distribusi dapat digunakan untuk mengetahui 
seberapa efisienkah biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan 
penjualan yang dilekukan oleh perusahaan. Efisiensi biaya adalah 
perbandingan antara besarnya biaya distribusi yang dikeluarkan 
dengan tingkat nilai penjualan. 
Tingkat efisiensi biaya distribusi tertinggi dapat dicapai 
apabila perusahaan mampu menekan biaya yang dikeluarkan untuk 
kegiatan distribusi. Sebaliknya, tingkat efisiensi biaya distribusi 
terendah dapat dicapai apabila perusahaan tidak mampu menekan 
biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan distribusi, sedangkan nilai 

























































commit to user 
 16
1. Kerangka Pemikiran 
 
 












(Swastha dan Irawan, 2008)                               
Pembuatan kerangka pemikiran ini ditujukan untuk 
mempermudah dalam pembahasan. Dalam memasarkan produknya, 
UD. Berkat Ar-Rahim menggunakan saluran distribusi langsung dan 
distribusi tidak langsung. 
Dengan diketahuinya biaya distribusi dan nilai penjualan, maka 
dapat digunakan untuk menghitung tingkat efisiensi biaya distribusi 

































































A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Perusahaan 
 UD. Berkat Ar-Rahim yang bergerak dalam bidang usaha 
perdagangan kayu Kalimantan mengalami perkembangan yang cukup 
signifikan. Hal ini dikarenakan meningkatnya kebutuhan pasar akan kayu 
yang berkualitas dan bermutu, permintaan pasar ini membuat UD. Berkat 
Ar-Rahim mengalami over kapasitas pada pemesanan kayu, dan ini 
merupakan titik awal berdirinya UD. Berkat Ar-Rahim. 
 UD. Berkat Ar-Rahim berdiri pada tanggal 19 Maret 2003. Pada 
awal berdirinya aktivitas utama UD. Berkat Ar-Rahim hanya terbatas pada 
penjualan kayu yang berjenis galam dari PT. Berkat Ar-Rahman. Akan 
tetapi seiring dengan berjalannya waktu, UD.Berkat Ar-Rahim mencoba 
mengembangkan pasar yang semula hanya berada pada daerah sekitar 
menjadi pasar yang lebih luas lagi. Selain dari pengembangan pasar, UD. 
Berkat Ar-Rahim juga mengembangkan produknya menjadi beberapa 
jenis kayu yang kualitas dan harganya lebih tinggi dibanding dengan kayu 
galam. Jasa pelayanan pada UD. Berkat Ar-Rahim melayani beberapa 
kebutuhan produk kayu dari pengecer, pemborong, serta pedangan kecil 
lainnya yang berada didaerah sekitar maupun luar kota. Produk yang 
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 Dengan kemampuan untuk memproduksi kayu yang baik dan 
berkualitas maka UD. Berkat Ar-Rahim memiliki semangat dan komitmen 
yang tinggi pada karyawannya untuk selalu menjaga meningkatkan 
kualitas produk yang dihasilkan dan kualitas pelayanan kepada pelanggan 
supaya pelanggan maupun konsumen yang bekerja sama dengan 
perusahaan puas. Adapun tujuan perusahaan dalam penjualan kayu pada 
UD. Berkat Ar-Rahim adalah sebagai berikut: 
1. Berusaha memenuhi kebutuhan masyarakat akan produk kayu 
yang berkualitas. 
2. Membantu program pemerintah dalam pembangunan 
perumahan dengan menyiapkan kayu yang berkualitas baik 
yang bermanfaat bagi masyarakat. 
3. Membantu memenuhi kebutuhan perusahaan lain dalam 
pembangunan proyek rumah maupun gedung perkantoran. 
4. Membantu perekonomian masyarakat sekitar tempat kerja yaitu 
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2. Struktur Organisasi 
 Didalam suatu perusahaan, struktur organisasi sangatlah penting, 
begitu juga dengan UD. Berkat Ar-Rahim. Dengan adanya struktur 
organisasi dalam suatu perusahaan maka dapat dilihat hubungan-
hubungan yang lebih spesifik dari susunan jabatan yang ada dalam suatu 
perusahaan. Struktur organisasi perusahaan haruslah dibuat secara jelas 
dan sistematis, karena struktur organisasi merupakan salah satu 
persyaratan yang mendukung terciptanya suatu pengendalian intern yang 
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Pada Bagan Struktur Organisasi diatas terdapat beberapa 
departemen beserta bagiannya. Setiap bagian memiliki tugas dan 
tanggung jawab yang berbeda-beda. Berikut ini tugas dari setiap 
bagian yang ada pada UD.Berkat Ar-Rahim: 
1. Managing Direktor 
  Tugas Managing Direktor yaitu berhubungan langsung 
dengan semua departemen yang ada diperusahaan. 
2. ADM dan General 
Pada bagian ADM dan General terdiri dari: 
a. Secretaries 
Tugas secretaries yaitu: 
1) Membantu direktor dalam pembuatan jadwal kerja. 
2) Mewakili direktor dalam suatu pertemuan. 
3) Membuat catatan mengenai hasil dari suatu pertemuan. 
b. Receptionist 
Tugas receptionist yaitu: 
1) Menerima tamu perusahaan. 
2) Memberi informasi via telefon. 
3) Menjadi operator. 
3. Departemen Marketing (Pemasaran) 
Tugas bagian marketing yaitu: 
a. Mencari customers (order). 
b. Menyusun perencanaan kegiatan pemasaran. 
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d. Melakukan pengawasan terhadap kegiatan pemasaran. 
Tugas bagian pemasaran yaitu: 
a. Menyiapakan alat pengangkutan dan dokumen-dokumen 
penjualan. 
b. Mengawasi pelaksanaan penjualan. 
4. Departemen Accounting (Akuntansi) 
  Bagian akuntansi bertugas sebagai sarana operasi 
perusahaan yang meliputi pembukuan, administrasi, dan pencatatan 
harga dan kekayaan perusahaan. Didalam departemen accounting 
terdapat tiga bagian yaitu: 
a. Bagian perpajakan 
Bagian perpajakan bertugas menyajikan laporan keuangan atas 
kegiatan perusahaan menurut undang-undang perpajakan. 
b. Bagian akuntansi 
Bagian akuntansi bertugas mencatat transaksi-transaksi yang 
dilakukan oleh perusahaan dan menyusun laporan keuangan. 
c. Bagian Akuntansi Biaya 
Bagian akuntansi biaya bertugas menghitung biaya produksi, 
harga pokok produksi, dan menyusun laporan harga pokok 
produksi. 
5. Departemen Finance (Keuangan) 
  Departemen Keuangan memiliki tugas yaitu mengatur aliran 
Kas Perusahaan agar perusahaan tetap dapat beroperasi, 
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a. Bagian Kasir dan Bank 
Tugas bagian kasir yaitu melakukan pencatatan terhadap aliran 
kas keluar dan kas masuk serta membina aliran kas dalam 
perbankan. 
b. Bagian Hutang 
Tugas bagian hutang yaitu: 
1) Melakukan pencatatan transaksi ke kartu hutang yang 
disebabkan adanya pembelian barang secara kredit. 
2) Melakukan pencatatan transaksi pelunasan hutang yang 
sudah jatuh tempo. 
3) Menyiapkan berkas-berkas hutang yang akan jatuh tempo 
untuk dilakukannya pembayaran. 
c. Bagian Piutang  
Tugas bagian piutang yaitu: 
1) Melakukan pencatatan transaksi ke kartu piutang yang 
ditimbulkan karena adanya penjualan barang secara kredit. 
2) Melakukan pencatatan transaksi pelunasan piutang yang 
telah jatuh tempo. 
6. Departemen Purchasing (Pembelian) 
Tugas bagian purchasing yaitu: 
a) Membeli bahan-bahan yang diperlukan untuk proses 
pengepakan dan administrasi. 
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7. Departemen Produksi 
  Departemen Produksi merupakan salah satu bagian yang 
mempunyai peranan yang penting dalan suatu perusahaan. 
Departemen produksi bertanggung jawab dalam pengaturan proses 
produksi yang meliputi efisiensi penggunaan bahan baku, kualitas 
dari barang yang dihasilkan, target volume produksi, pengembangan 
perusahaan, dan bertanggung jawab dalam pengendalian 
pemakaian sparepart dan perawatan mesin agar mesin produksi 
yang digunakan dapat memberikan hasil produksi yang optimal. 
Departemen Produksi terdiri dari beberapa bagian, yaitu: 
1. Bagian  Maintance 
Tugas bagian maintance yaitu: 
a) Melakukan perbaikan pada mesin jika pada saat proses 
produksi berlangsung mesin yang digunakan mengalami 
kerusakan. 
b) Melakukan perawatan terhadap mesin produksi. 
c) Membuat jadwal perawatan mesin supaya mesin produksi 
yang digunakan dapat menghasilkan produk yang baik. 
2. Bagian Quality Control 
Tugas bagian Quality Control yaitu: 
a) Memeriksa kualitas bahan baku yang diterima. 
b) Memeriksa barang jadi dan memisahkannya menjadi dua 
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yang cacat atau tidak sesuai dengan standard yang telah 
ditetapkan. 
8. HRD (Departemen Human Research and Developmen) dan GA 
(General Affair) 
  Departemen ini bertugas membina sarana operasi 
perusahaan yang meliputi tenaga manusia, hubungan masyarakat 
dan pengamanan organisasi. 
Departemen ini terdiri dari beberapa bagian, yaitu: 
a) Bagian Personalia 
Tugas bagian personalia yaitu mengurus masalah yang ada 
hubungannya dengan karyawan yang meliputi: menyeleksi calon 
karyawan, menerima karyawan, menempatkan karyawan, 
melatih dan memberhentikan karyawan. 
b) Bagian Pengupahan 
Tugas bagian pengupahan yaitu menyiapkan dan memeriksa 
data absensi karyawan serta menghitung gaji karyawan. 
c) Bagian Umum 
Tugas bagian umum yaitu mengurusi masalah kebutuhan 
perlengkapan kantor dan mengatur kegiatan trsansportasi serta 
kegiatan lain yang bersifat umum dalam perusahaan. Bagian 
Umum terdiri dari: 
1. Transportasi 
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a) Transportasi umum 
Tugas dari transportasi umum yaitu mengantarkan 
perjalanan dinas bagian sales, administrasi dan tamu 
perusahaan. 
b) Transportasi ekspedisi 
Tugas bagian transportasi ekspedisi yaitu mengantarkan 
barang jadi sampai ketempat customers dan mengambil 
bahan material dari supplier. 
3. Aspek Personalia 
Hal-hal yang berkaitan dengan aspek personalia pada UD. Berkat 
Ar-Rahim yaitu: 
a. Perekrutan Karyawan 
Untuk mendapatkan karyawan, UD. Berkat Ar-Rahim 
melakukannya dengan cara: 
1) Pemberitahuan dari karyawan. 
2) Pelamar datang melamar sendiri. 
Didalam melaksanakan aktivitas perusahaan UD. Berkat Ar-
Rahim membagi karyawan menjadi 4 golongan yaitu: 
1) Karyawan Tetap 
Karyawan tetap yaitu karyawan yang diangkat secara resmi 
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2) Karyawan Borongan 
Karyawan borongan adalah karyawan yang bekerja 
berdasarkan target yang telah ditentukan oleh karyawan.  
b. Pembagian Jam Kerja 
Permbagian jam kerja karyawan pada UD. Berkat Ar-Rahim 
yaitu sebagai berikut: 
Tabel 3.1 
Jam Kerja Bagian Kantor 
Hari Jam Kerja Istirahat 
Senin - Kamis 08.00 – 17.00 12.00 – 13.00 
Jum’at 08.00 – 17.00 11.30 – 13.00 
 
c. System Penggajian 
Adapun dasar pengupahan antara lain: 
1) System pengupahan yang berlaku yaitu system bulanan: 
System bulanan yaitu pembayaran upah yang dilakukan 
pada akhir bulan. 
2) Besar Gaji dengan Standard jam kerja yaitu 8 jam kerja 
sehari, 48 jam seminggu dan 30 hari sebulan. 
Semua ini berdasarkan: 
a) Golongan pekerjaan karyawan. 
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d. Kesejahteraan Karyawan 
UD. Berkat Ar-Rahim memberikan fasilitas untuk 
mensejahterakan karyawan supaya karyawan dapat bekerja 
dengan baik. Fasilitas untuk kesejahteraan karyawan yaitu 
berupa: tunjangan kesehatan, biaya kecelakaan, pemberian 
bonus, sarana ibadah, dll. 
4. Aspek Pemasaran 
Pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi suatu 
perusahaan untuk mempertahankan dan untuk memajukan 
perusahaan. Untuk dapat mengembangkan perusahaan maka 
sangat diperlukan adanya pemasaran terhadap produk yang 
dihasilkan, oleh karena itu dalam memasarkan produk dapat 
dilakukan melalui: 
a. Promosi  
Untuk memasarkan produknya UD. Berkat Ar-Rahim 
menggunakan sales promotion. Sales promotion dilakukan 
dengan cara pemasar atau sales perusahaan datang langsung 
ke prusahaan-perusahaan dengan memperkenalkan dan 
memberikan sampel produk guna untuk mencari dan 
mendapatkan konsumen pelanggan. Selain itu untuk lebih 
menarik perhatian UD. Berkat Ar-Rahim juga memberikan 
potongan harga untuk produk tertentu dengan ketentuan yang 
ada. Untuk mendapatkan pelanggan yang lebih luas lagi UD. 
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b. Daerah Pemasaran 
Daerah pemasaran UD. Berkat Ar-Rahim terdiri dari: 
Jawa Tengah, Jawa Barat, Jawa Timur, DIY, dan sekitarnya. 
 
B. Laporan Magang Kerja  
1. Pengertian Magang Kerja 
Magang Kerja adalah kegiatan penunjang perkuliahan yang wajib 
dilakukan oleh mahasiswa dengan turjun secara langsung kedunia 
kerja. 
2. Tujuan Magang Kerja 
Magang Kerja memiliki tujuan sebagai berikut: 
a. Supaya mahasiswa mendapatkan pengalaman dan pengetahuan 
mengenai berbagai aktivitas didalam dunia kerja. 
b. Melatih mahasiswa untuk bekerja sebelum masuk dalam dunia 
kerja yang sebenarnya. 
c. Melatih mahasiswa untuk menemukan penyebab masalah dan 
mampu memberikan solusi bagi perusahaan. 
3. Manfaat Magang Kerja 
Dengan adanya kegiatan magang kerja maka dapat memberikan 
manfaat bagi berbagai pihak, yaitu: 
a. Bagi Mahasiswa 
1) Supaya mahasiswa dapat menerapkan ilmu pengetahuan 
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2) Supaya mahasiswa yang telah lulus dapat menghadapi 
masalah yang timbul dalam dunia kerja. 
b. Bagi Perusahaan 
1) Perusahaan akan mendapat sumber daya manusia yang 
berkualitas dimasa yang akan datang. 
2) Hasil dari penelitian mahasiswa selama melakukan kegiatan 
magang kerja dapat dijadikan sebagai masukan dalam 
menentukan kebijakan perusahaan. 
4. Pelaksanaan Magang Kerja 
Tempat : Kegiatan Magang Kerja dilakukan UD. Berkat Ar-
 Rahim yang beralamatkan di Jl. Kelud Timur 1 RT02 
 RW 14 Kadipiro Surakarta,57135. 
Waktu : Kegiatan Magang Kerja dilaksanakan selama dua 
 bulan, tepatnya pada tanggal 8 Februari sampai 27 
 Maret 2010. 
5. Kegiatan Magang Kerja 
Dalam melaksanakan magang kerja, peserta diwajibkan untuk 
menggunakan pakaian yang rapi dan sopan. Peserta magang kerja 
wajib untuk mengisi daftar hadir pada saat masuk dan pulang 
magang. Magang kerja dilaksanakan mulai pukul 08.00-17.00 WIB 
setiap harinya. Kegiatan Magang Kerja dilaksanakan pada bagian 
marketing. Adapun kegiatan-kegiatan yang dilakukan setiap hari 
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a. Menerima Sales Order (SO), Purchase Order (PO), dan 
Konfirmasi Order (KO). 
b. Memfoto copy SO, PO, KO, dan menyerahkan ke bagian 
Akuntansi dan Keuangan. 
c. Mengarsip dokumen-dokumen. 
d. Memasukan data. 
f. Menerima telepon dari luar. 
g. Mengikuti kegiatan pendistribusian produk ke konsumen. 
C. Pembahasan 
1. Kegiatan distribusi 
  Dalam mengupayakan tercapainya pasar sasaran, maka 
perusahaan perlu memperhatikan variable pemasaran ( Marketing 
Mix) yang dijalankan. Marketing Mix terdiri dari beberapa variable 
antara lain: produk, harga promosi, dan distribusi. Pada bab ini akan 
dibahas lebih lanjut mengenai system distribusi yang digunakan oleh 
perusahaan dan besarnya biaya yang digunakan untuk kegiatan 
distribusi tersebut. 
  Pemilihan saluran distribusi sangatlah penting bagi 
perusahaan, karena jika ada kesalahan yang terjadi akibat tidak 
tepatnya saluran distrisbusi yang digunakan, maka akan sangat 
berpengaruh terhadap nilai penjualan perusahaan. Oleh karena itu, 
perusahaan  mempertimbangkan  beberapa hal, terutama mengenai 
biaya yang harus dikeluarkan oleh perusahaan. Karena 
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mengutamakan menggunakan saluran distribusi langsung. Distribusi 
langsung yaitu perusahaan mengantarkan secara langsung produk 
yang dipesan kepada konsumen. Dalam mendistribusikan 
produknya UD. Berkat Ar-Rahim menggunakan alat transportasi 
yang berupa mobil pick up, truk, dan kontainer. Dengan pemilihan 
saluran distribusi secara langsung diharapkan akan dapat menekan 
biaya yang digunakan untuk pendistribusian produk, sehingga nilai 
penjualan yang dihasilkan dapat mencapai target yang telah 
ditentukan. 
  Saluran distribusi yang digunakan oleh UD. Berkat Ar-Rahim 
adalah sebagai berikut: 
  
Gambar 3.2 
( Stanton, 1984:81 ) 
  Pada skema diatas dapat dijelaskan bahwa produsen 
mengantarkan produknya secara langsung kepada konsumen atau 
pemesan tanpa adanya perantara. 
  Pada umumnya dalam memesan produk, konsumen 
mendatangi atau menghubungi langsung produsen, namun untuk 
mendapatkan pelanggan baru pihak perusahaan akan mendatangi 
konsumen. Jika barang yang dipesan sudah siap, maka perusahaan 
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2. Penetapan Biaya Distribusi 
UD. Berkat Ar-Rahim menetapkan besarnya biaya distribusi 
berdasarkan besarnya biaya yang dikeluarkan selama proses 
pengapakan berlangsung sampai proses pendistribusian produk. 
Selain itu penetapan biaya distribusi didasarkan pada jarak lokasi 
yang akan ditempuh. 
  Biaya distribusi akan lebih murah jika pemesan berasal dari 
daerah sekitar, namun jika pemesan berasal dari luar kota maka 
biaya distribusi yang dibebankan akan semakin besar. 
  Adapun biaya distribusi yang dikeluarkan oleh UD. Berkat 
Ar-Rahim selama tahun 2005-2009 adalah sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
DATA BIAYA DISTRIBUSI DAN NILAI PENJUALAN 
UD. BERKAT AR-RAHIM TAHUN 2005-2009 
Tahun Biaya Distribusi Nilai Penjualan 
2005 Rp 161.108.000,00 Rp 474.759.000,00 
2006 Rp 107.743.000,00 Rp 569.711.000,00 
2007 Rp 72.140.000,00 Rp 683.653.000,00 
2008 Rp 57.122.000,00 Rp 820.386.000,00 
2009 Rp 62.835.000,00 Rp 3.002.399.000,00 
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3.  Perubahan Biaya Distribusi 
Tingkat perubahan biaya distribusi dapat dihitung dengan 
menggunakan rumus sebagai berikut: 
Tingkat Perubahan     Biaya distribusi th yang dihitung-Biaya distribusi th sebelumnya   x100%        
biaya distribusi         Biaya distribusi th sebelumnya 
         
Tingkat perubahan biaya distribusi dari tahun 2005-2009 adalah 
sebagai berikut: 
Tahun 2006  = 107.743.000 - 161.108.000  X 100% 
         161.108.000 
   = -33,12% 
Tahun 2007 = 72.140.000 – 107.734.000   X 100% 
         107.734.000 
   = -33,04% 
Tahun 2008 = 57.122.000 – 72.140.000     X 100% 
       72.140.000 
   = -20,82% 
Tahun 2009 = 62.835.000 – 57.122.000     X 100% 
      57.122.000 
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Tabel 3.3 
DATA TINGKAT PERUBAHAN BIAYA DISTRIBUSI 
UD. BERKAT AR-RAHIM TAHUN2005-2009 
Tahun Biaya Distribusi Tingkat Perubahan 
2005 Rp 161.108.000,00 - 
2006 Rp 107.743.000,00 -33,12% 
2007 Rp 72.140.000,00 -33,04% 
2008 Rp 57.122.000,00 -20,82% 
2009 Rp 62.835.000,00  10,00% 
 
  Pada tabel 3.3 dapat diketahui bahwa biaya distribusi dari 
tahun ke tahun selalu mengalami perubahan. Biaya distribusi dari 
tahun ke tahun mengalami penurunan. Perubahan biaya distribusi 
tertinggi terjadi pada tahun 2006 yaitu dari Rp 161.108.000,00 
menjadi Rp 107.743.000,00 walaupun biaya distribusinya 
mengalami penurunan, akan tetapi tingkat perubahan biaya 
distribusinya merupakan yang tertinggi, yaitu dengan prosentase 
sebesar -33 ,123%. 
  Perusahaan selalu berupaya untuk menekan biaya distribusi 
supaya nilai penjualan yang dihasilkanpun dapat meningkat. Pada 
tahun-tahun berikutnya perusahaan mampu menekan biaya 
distribusi, hal ini dapat dilihat dengan semakin berkurangnya biaya 
yang digunakan untuk distribusi produk. Perubahan biaya distribusi 
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dari Rp Rp 57.122.000,00 menjadi Rp 62.835.000,00 dengan tingkat 
perubahan distribusi sebesar 10%. 
 
  Tingkat perubahan nilai penjualan dapat dihitung dengan 
menggunakan rumus sebagai berikut: 
Tingkat Perubahan     Nilai penjualan th yang dihitung-Nilai penjualan th sebelumnya   x100%        
biaya distribusi         Nilai penjualan th sebelumnya 
 
Tahun 2006  = 569.711.000 – 474.759.000  X 100% 
        474.759.000 
   = 20% 
Tahun 2007 = 683.653.000 –569.711.000   X 100% 
        569.711.000 
   = 19,99% 
Tahun 2008 = 820.386.000 –683.653.000   X 100% 
         683.653.000 
   = 20% 
Tahun 2009 = 3.002.399.000 –820.386.000 X 100% 
           820.386.000 
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Tabel 3.4 
DATA TINGKAT PERUBAHAN NILAI PENJUALAN 
UD. BERKAT AR-RAHIM TAHUN 2005-2009 
Tahun Nilai Penjualan Tingkat Perubahan 
2005 Rp 474.759.000,00 - 
2006 Rp 569.711.000,00 20,00004% 
2007 Rp 683.653.000,00 19,99% 
2008 Rp 820.386.000,00 20,00035% 
2009 Rp 3.002.399.000,00 265,97% 
Sumber : Bagian Akuntansi UD. Berkat Ar-Rahim (data diolah) 
  Dari tabel 3.4 dapat diketahui bahwa nilai penjualan 
perusahaan dari tahun ke tahun selalu mengalami peningkatan. 
  Nilai penjualan tertinggi terjadi pada tahun 2009 dengan nilai 
penjualan sebesar Rp 3.002.399.000,00 dan nilai penjualan 
terendah terjadi pada tahun 2005 dengan penjualan sebesar Rp 
474.759.000,00. 
  Tidak seperti biaya distribusi yang selalu mengalami 
peningkatan, akan tetapi untuk besarnya tingkat perubahan nilai 
penjualan mengalami perubahan baik meningkat maupun menurun. 
  Tingkat perubahan nilai terendah terjadi pada tahun 2007 
dengan nilai penjualan sebesar Rp 683.653.000,00 dan presentase 
perubahan nilai penjualan sebesar 19,99%, sedangkan tingkat 
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nilai penjualan sebesar Rp 3.002.403.885,00 dengan tingkat 
perubahan nilai penjualan sebesar 265,97%. 
4. Efisiensi Biaya 
  Setelah mendapatkan data-data biaya distribusi dan volume 
penjualan, maka dilakukan analisa mengenai efisiensi saluran 
distribusi terhadap volume penjualan. 
  Efisiensi adalah melakukan sesuatu dengan sumber daya 
yang hemat/ dengan tanpa pemborosan. Sementara efektif adalah 
keadaan dimana tercapainya tujuan sesuai yang diharapkan 
(Radiosunu, 2001: 180). 
  Efisiensi merupakan suatu perencanaan perusahaan yang 
digunakan dalam rangka untuk menekan pengeluaran biaya. 
Efisiensi biaya distribusi dapat digunakan untuk mengetahui 
seberapa efisiensikah biaya yang dikeluarkan untuk biaya distribusi 
dengan pemasukan yang didapat oleh perusahaan.  
  Analisis efisiensi biaya distribusi dapat dihitung dengan 
rumus sebagai berikut: 
E = Biaya Distribusi   X 100% 
     Nilai Penjualan  
Efisiensi biaya distribusi dari tahun ke tahun 
Tahun 2005 = 161.108.000    X 100% 
      474.759.000 
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Tahun 2006 = 107.734.000    X100% 
      569.711.000 
   = 18,91% 
Tahun 2007 = 72.140.000   X 100% 
      683.653.000 
   = 10,55% 
Tahun 2008 = 57.122.000    X 100% 
      820.386.000 
   = 6,96% 
Tahun 2009 = 62.835.000     X 100% 
      3.002.399.000 
   = 2,09% 
 
Tabel 3.6 
DATA PERBANDINGAN BIAYA DISTRIBUSI TERHADAP NILAI 
PENJUALAN UD. BERKAT AR-RAHIM 
Tahun Biaya Distribusi Nilai Penjualan Efisiensi 
2005 Rp 161.108.000,00 Rp 474.759.000,00 33,93% 
2006 Rp 107.743.000,00 Rp 569.711.000,00 18,91% 
2007 Rp 72.140.000,00 Rp 683.653.000,00 10,55% 
2008 Rp 57.122.000,00 Rp 820.386.000,00 6,96% 
2009 Rp 62.835.000,00 Rp 3.002.399.000,00 2,09% 
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  Berdasarkan data diatas dapat dilihat bahwa biaya distribusi 
dari tahun ke tahun mengalami penurunan, sedangkan nilai 
penjualan dari tahun ke tahun mengalami peningkatan. Hal 
semacam ini tentu saja akan sangat menguntungkan bagi 
perusahaan, karena perusahaan akan mendapatkan keuntungan 
yang  jauh lebih besar. 
  Pada tahun 2005 perusahaan mengalami kesulitan dalam 
melakukan upaya untuk menekan biaya pengeluaran untuk 
distribusi, sedangkan nilai penjualan yang dihasilkan hanya sedikit. 
Dengan perbandingan yang kecil yaitu, nilai penjualan sebesar Rp 
474.759.000,00 dan biaya distribusi sebesar Rp 161.108.000,00 
maka, tingkat efisiensi biaya distribusi yang dicapai oleh perusahaan 
pada tahun 2005 sebesar 33,93%. 
  Sedangkan tingkat efisiensi tertinggi terjadi pada tahun 2009 
hal ini dikarenakan perusahaan dapat menekan biaya distribusi 
sekecil mungkin. Dengan angka perbandingan yang sangat 
signifikan yaitu dengan nilai penjualan sebesar Rp 3.002.399.000,00 
dan biaya distribusi sebesar Rp 62.835.000,00 maka, tingkat 
efisiensi biaya distribusi yang dicapai oleh perusahaan sebesar 
2,09%. 
  Dari data diatas dapat diketahui bahwa, pada tahun 2005 
perusahaan mengalami keadaan yang cukup mengkawatirkan, 
karena 33,93% dari nilai penjualan yang dihasilkan digunakan untuk 
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yang diterima sedikit dengan nilai penjualan yang dihasilkan sedikit 
pula. Selain itu juga banyak terjadi kerusakan pada kayu atau kayu 
tidak sesuai seperti yang diinginkan oleh konsumen, sehingga 
konsumen mengembalikan kayu yang tidak memenuhi standard, 
keadaan seperti ini mengharuskan  perusahaan wajib untuk 
mengganti dengan kayu yang sesuai pesanan. Hal ini yang 
menyebabkan biaya distribusi tidak dapat ditekan karena kegiatan 
distribusi harus dilakukan lebih dari satu kali. 
  Pada tahun 2009 perusahaan mengalami keadaan yang 
sebaliknya, perusahaan mampu mendapatkan keuntungan yang 
cukup tinggi. Hal ini disebabkan karena perusahaan mendapatkan 
order atau pesanan yang banyak, selain itu perusahaan juga dapat 
meminimalkan terjadinya kerusakan pada produk kayu sehingga 
perusahaan mampu menekan biaya distribusi hingga tingkat 
efisiensinya mencapai 2,09%. 
  Dari perhitungan diatas maka dapat disimpulkan bahwa 
biaya distribusi yang dikeluarkan oleh perusahaan sangat 
berpengaruh terhadap nilai penjualan yang dihasilkan oleh 
perusahaan. Jika perusahaan mampu menekan biaya distribusi 
maka nilai penjualan akan mengalami peningkatan dan laba yang 
diperoleh perusahaan akan semakin besar. Dengan demikian juga 
sebaliknya, jika perusahaan tidak mampu menekan biaya 
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BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan uraian dan pembahasan yang telah 
dikemukakan pada BAB III mengenai Analisis Tingkat Efisiensi 
Biaya Distribusi Berdasarkan Nilai Penjualan pada UD. Berkat Ar-
Rahim, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Dalam kegiatan distribusinya, UD. Berkat Ar-Rahim 
menggunakan saluran distribusi langsung. 
2. Biaya distribusi yang dikeluarkan oleh perusahaan tiap tahunnya 
mengalami penurunan sedangkan nilai penjualannya tiap 
tahunnya mengalami kenaikan. 
3. Berdasarkan perhitungan, efisiensi biaya distribusi terendah 
terjadi pada tahun 2005 dengan prosentase sebesar 33,93%, 
sedangkan tingkat efisiensi tertinggi terjadi pada tahun 2009 
dengan prosentase sebesar 2,09%. 
4. Dari hasil pengolahan data biaya distribusi dan nilai penjualan 
pada UD. Berkat Ar-Rahim diatas, maka dapat diketahui bahwa 
tingkat efisiensi biaya distribusi terhadap nilai penjualan dari 
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B. Saran 
 Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan, 
maka penulis mengemukakan beberapa saran yaitu sebagai 
berikut: 
1. Perusahaan hendaknya lebih meningkatkan pengawasan 
terhadap produksi kayu yang dihasilkan. Pengawasan dapat 
dilakukan mulai dari proses produksinya hingga proses 
pendistribusiannya. Hal ini dilakukan untuk memperkecil 
kerusakan pada produksi kayu yang dihasilkan, sehingga tidak 
ada lagi produk yang dikembalikan ke perusahaan dan 
pendistribusiannya tidak perlu dilakukan secara berulang-ulang. 
2. Dalam menentukan biaya distribusi selain perusahaan 
mempetimbangkan jarak lokasi pemesanan alangkah baiknya 
perusahaan juga mempertimbangkan jumlah pemesanan 
produk. 
3. Sebaiknya perusahaan menerapkan sebuah kebijakan jika ada 
order atau pesanan dan pembelian dalam jumlah yang sedikit, 
perusahaan tidak perlu mengirim pesanan tersebut melainkan 
konsumen yang mengambilnya sendiri. Hal ini dilakukan 
perusahaan untuk efisiensi proses distribusi sehingga tidak 
membutuhkan biaya yang terlalu banyak. 
4. Perusahaan hendaknya mengecek dengan teliti barang yang 
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dikirimkan sesuai dengan pesanan pembeli sehingga tidak 
terjadi pengembalian barang.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
